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1 - Comment Fonctionne la Methode SONCAS(E) ? 

Travail eDiforial N°41 
par LGuidali N°41 

ETOILE 

fUous pouvais refiarder cefte video sur explanation) 
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£ COMMENT ? Q 

^ ACTION UNE C1 5*5x/ J f MMemoriserJ Memoriser les etapes et mettez les en pratiques dans votre vie de 
vendeur fou autresJ: 

tjMS-Securite f4x/J 

t?20-0rgueil f3,5\/J 

t?3N - Nouveaufe f2\/J 

% f4C - Contort C2*/J 

t?5A- Argent f4\/J 

t?6S - Sympathie f3\/J 

tj^7fEJ - Ecologie fl \/J {#Opfionnel} 


+ 15,5 \/ Points d'experience 


2 



4 explication: La « mefhode SONCAS » fencore appelee « sysfeme SONCASE »J est une mefhode d'approche 

commerciale qui tire son nom de I'acronyme forme a parfir des six mots supposes represenfer les motivations 
d'achaf d'un acheteur pofenfiei sur lesqueiies tout vendeur va devoir s'appuyer en adapfanf son discours pour 
provoquer I'achat. 

^ Difficulte de Comprehension: Facile fNiveau 2^J 

w Difficulty d'Execution: Facile a demarrer. Amelioration Presque sans limites possible. 

^Competences: Empafhie. Un sens de ('observation. Efre sociable. 

f Sens: 00Vision OuYe 

^Intelligences: m Intelligence Inferpersonnelle 

^ Intelligence Logico Mathematiques 
4 Intelligence Nafuraliste Ecologisfe 
^Intelligence Uerbo Linguisfique 
^-Intelligence Exisfenfielle 
Imagination 

^Intelligence Infra Personnelle 


i^Etat d'esprits: 0A I'ecoufe 
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© Arfient 

© Arnica! et Sociable 

© Analyser les besoins psychologies et materiels du client 

©Contexte fExemplesJ: ©Vendre un Produit 

^Vendre un Service 


□quoi?Q 

Comment (1) Etape par Etape 

Comment Fonctionne la Methode SONCASfEJ ? 

Planete: Attitude Consommateurs/Psychologie des Clients/Strategie de Uente/Sfrategie de Commerce/ 
Psychology d'Achat 

wEtoile: %eVente Commerce ■ | Comportement Humain 
BGalaxie : ^Business if Psychology ConsommationPhysiologie 

Univers: ^Sciences Humaines et Sociales ^Sciences de la vie 
a^Type: Strategy de ventes liees aux comportements des consommateurs 

^Style: Comprehension de (a psychology des consommateurs et des actions commerciales a prendre en compfe 
% Langage: I iFran^ais 


g§COMBIEN ? Q 
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t?7 Efapes {1#OpfionneO 
1 Action 

%/ 15,5 Points d'experience 

f 2 Sens 
M7 intelligences 
£*4 Et at desprits 

ftQUl ? Q 

explication par LG 

KPoster par LG 
©Etoile CVideoJ 

? POURQUOI ? Q 

Apprendre la Methode SONCASfEJ 

You?Q 

Pontault Combault fi l FranceJ 

0QUAND ? Q 
“2014 


5 


«a ? Puree: La comprehension ef ('execution depend des caracteristiques de chacune. 

^amelioration de cette methode une fois comprise, demande de ('experience et de (a pratique. 

^Suivez Nous: 

^Facebook ^(nstagram ^Flickr ^Dailymotion ^Youtube ^ Tumblr ^Pinterest ^Coofile + ^ Twitter 

v Contactez Nous: exp(anationcontact@fimail.com 
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9 COMMENT ? Q 

^ ACTION UNE f 15,5\/J f 1 Memorised Memoriser les efapes et metfez les en pratiques dans votre vie de 

vendeur fou autresJ: 


c explication: La « mefhode SONCAS » f encore appelee « systeme SONCASE »J est une mefhode d'approche 

commerciale qui tire son nom de I'acronyme forme a parfir des six mots supposes representer les motivations 
d'achaf d'un acheteur pofenfiel sur (esquelles tout vendeur va devoir s'appuyer en adapfanf son discours pour 

provoquer ('achat. 


La mefhode SONCAS s’ufilise avec les mots qui suivenf. 

Chacune represenfe un levier utilise pour conclure la vente. convaincre ef persuader* tout en argumenfanf de la 

meilleure fagon possible. 


tfi -Securite f4\/J 


Comme nous rindique la pyramide de Maslow. 

La securite est un besoin essenfiel. 

Le client doit efre rassure sur le produit son utilisation, pour ne pas etre confronfe a des freins fels que le risque 

de ne pas savoir s’en servir. 

Mais il taut efialemenf le rassurer sur la qualife du produit. sa securite pendant son utilisation. 
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Pour ce(a on peuf ufiliser (es labels, la garanfie, Torigine du produit, les normes, la marque, ou encore la publicite. 

II esf fres important de iustifier ce point. 


t j »2 -Or^ueil f3,5\/J 


L’homme a besoin de se sentir tier, de se sentir au-dessus des autres, de se sentir desire. 

L’homme regorge d’amour-propre et il a un fort besoin de s’affirmer, de s’exprimer. 

Face a ce besoin, il taut vanfer le produit a parfir des specificites precise. 

La marque. Tout d’abord peuf efre un vecfeur d’achaf si elle beneficie d’une forte notoriete. 

Cnsuife on peuf evoquer le prix eleve, I’esfhefique du produit. 

II taut que le client se sente flaffe s*il achefe le produit. 

Qu’il puisse sans vanfer ef se sentir a la mode. 

X ?3 - Nouveaut£ f2>/J 

Le client esf egalement curieux, il recherche du changement dans sa vie. 

L’homme n’aime pas la routine ef recherche avant tout le modernisme. 

Le client est attire par la nouveaute, attire par I’inconnu. 

II taut done lui presenter le produit comme une nouveaute qui viendra appuyer I’orgueil, puisque qu’avoir une 

nouveaute n’esf pas possible pour tout le monde. 

Cef element de nouveaute peuf fres bien suscifer I’achaf. 
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tjK- Contort f2\/J 


Le client recherche egalemenf le contort. Ce dernier crifere est meme devenu indispensable, tout doit etre le Plus 

ergonomique et le plus confortable possible. 

Mais le contort, c’est egalemenf evifer de perdre du temps ou de la Place, tout en efant le plus simple possible. 
Le client est partisan du moindre effort, justifier le contort ef done d’une grande importance. 


its- Argent f4>/J 

L’argenf peuf etre un frein ou une motivation. Un achat frop coufeux. frop impliquanf. ne pourra aboufir sans une 
bonne justification. Le client pense aux economies qu’il pourraif faire. il taut alors le convaincre de Hnferef de cef 

achat bien que couteux. 

Transformer un achat en invesfissement est toujours mieux. le client n’achefe pas. il investif. 

II taut done qu*il frouve un inferef certain a Tobjef ef que celui-ci vaille le coup de depenser cef argent. 

Les clients recherchenf egalemenf Teconomie. Etre refraefaire sur le prix initial dans le but d’obtenir une remise, 
un petit gesfe commercial permet souvenf de declencher Tachaf ef deculpabilise le client face a celui-ci. 
Enfin. il y a Topporfunite de la bonne affaire, un produit en reduction, pas frop cher. deculpabilise egalemenf le 

client. 

A vous de lui faire comprendre que cef achat, e’esf (a bonne affaire. 
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t j?6 - Sympathie f 3x/ J 


Uofre attitude, votre comportement, vos gestes, tout rentre en compte dans une negotiation, it taut efre 
exemplaire dans son argumentation tout en etant le plus simple possible. 

II taut sourire, il taut detendre le client pour qu’il se sente bien, qu’ils se sentent en contiance. 

Mais le client peut aussi eprouver de la sympathie pour un produit, une marque. 

Une revelation sur un produit est tout a fait possible. 

N’oubliez pas de connaitre votre client, la sympathie sert aussi a (a, que le client se livre a vous. 


ty7-fEJcolofiie (W) {#OPTIONN6L} 


Pi noter que la methode SONCAS peut egalement etre enrichie d’un « E » complementaire pour la notion 

ecologique. 

Et passer du mot SONCAS au mot SONCASE. 
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